






















ルでの研究という大きな 2 つの流れがあるといわれている（Donovan,Brown and Mowen 
2004）。
組織レベルの研究としては、顧客志向を市場志向の中で考える代表的な研究がある（Kohli 


















顧客志向に影響を与える先行要因については、組織文化の高さ（Williams and Attaway 
1996）、学習志向の程度（Hult,Nichols,Giunipero and Hurley 2000；Harii,Mowen and Brown 
2005）、組織コミットメント（Kelly 1992；O’Hara,Boles and Johnston 1991）、従業員への評
価やエンパワーメント（Strong and Hurris 2004）などについての研究がある。
顧客志向の結果要因については、職務満足（Harris and Mowen2005; Saura,Coutri,Taulet 
and Velazquez 2000; Donovan,Brown and Mowen 2004）、顧客との強い関係（Bove and 
Johnson 2000）、長期的な顧客との関係（Schultz and Good 2000）、コミットメント（Turau 
2004; Donovan,Brown and Mowen 2004）などの研究がある。


































などの業種における小売店員など 470 のサンプルに対して 70 アイテムを用いて調査を実施
した。これらのアイテムのうち顧客との関係の中におけるセールス・パーソンの行動に関連
した得点の高い 24 アイテムを選択し尺度の信頼性や妥当性の確認を行った結果、SOCO
（Selling Orientation Customer Orientation）と名付けた尺度を提示している（図表 1）。












たとえば Dunlap,Dotson and Chambers（1988）は 5 ポイントの尺度を用い、Brown,Widing 
and Coulter（1991）では 6 ポイントの尺度を用いている。
SOCO 尺度に関する最初の追試研究は、Michaels and Day（1985）である。Saxe and Weitz
（1982）が実施したような自己評価ではなく、評価により客観性をもたせるためにバイヤー
がセールス・パーソンの顧客志向度を評価している。

































するアイテムを 1 つ減らし 11 アイテムとし、顧客志向を評価するアイテムを 1 つ増やして








プル数は 997 と非常に多く、また信頼性を表すα係数も 0.91 であり、Saxe and Weitz（1982）
で示されたα係数の 0.83 よりも高い値を示している。







究の問題意識としている。この研究で用いられた SOCO 尺度はオリジナルの 24 アイテムか
ら 6 アイテム減らした 18 アイテムの尺度であるが、どの質問項目をどのような理由で減ら
したのかについては説明していない。
同じようにアイテム数を減らした研究として、Tadepalli（1995）や Williams and Attaway
（1996）がある。Tadepalli（1995）は 45 人の産業財の購買マネジャーを対象に調査を実施し
ており、最近接した販売員に関する質問について同意できるかどうかを聞いている。事前の
インタビュー調査において調査対象には合わない 3 アイテムを減らし 21 アイテムの尺度と
し、彼らの研究で用いた SOCO 尺度は Michaels and Day（1985）で修正されたアイテムをさ
らに修正したものである。この尺度は COVS （Customer Orientation of Vendor Orientation）









た尺度を用いた研究として Thomas,Geoffrey and Maria（2001）がある。彼らは 250 のセー
ルス・レップ、157 のマネジャー、276 の顧客というサンプルを対象に調査をしているが、
まず Saxe and Weitz（1982）で用いられた 24 アイテムの SOCO 尺度での調査を実施してい
る。しかし、この 24 アイテムの尺度が因子分析の結果導いた 2 要因モデルにうまく適合し
ないため、12 アイテム減らした 10 アイテムの尺度を開発した（図表 2）。この修正された 10
アイテムの尺度については、24 アイテムの尺度からほとんど差がないことを確認している。






























サンプル数 95 997 96 345 257
平均値 7.7 5.7 NR 5.2 7.17
標準偏差 18 22 NR 1.04 0.97
α係数 0.83 0.91 0.82 0.94 0.80
* NR は論文中に説明がなかったもの
* O’Hara,Boles and Johnston（1991）のサンプル数は産業財のバイヤーに対する調査結果
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